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В Республике Беларусь долгое время большинство банков воспринимали основную часть 
населения только как основной источник привлечения ресурсов – депозитов и вкладов. Все 
остальные услуги для физических лиц (прием коммунальных платежей, денежные переводы, от-
дельные расчеты и др.) в основном рассматривались как дополнительные возможности для клиен-
тов – вкладчиков банков. Однако, постепенная склонность к комплексному обслуживанию, опре-
деленная ограниченность источников получения процентных доходов (особенно, в период кризи-
са) побудили банки к активному развитию комиссионных и посреднических операций, и способ-
ствовали обеспечению получения стабильных доходов от обслуживания розничных клиентов. 
Следовательно, массовый характер активизации банками собственных финансовых и маркетинго-
вых усилий на рынке ритейла стали очевидной предпосылкой выделения розничного бизнеса из 
комплекса традиционных банковских услуг и организационного оформления его как отдельного 
направления банковской деятельности. Комплексный подход к обслуживанию частных лиц, ак-
тивное продвижение финансовых услуг для населения, всестороннее вовлечение в сферу банков-
ского обслуживания широких слоев населения повысили рентабельность розничного бизнеса и его 
привлекательность для отечественных банков.  
Формирование продуктового ряда современного розничного бизнеса опирается на резуль-
таты глубокого и всестороннего изучения потребностей населения в финансовых услугах и вклю-
чает, в первую очередь, создание комплексных продуктов, максимально удовлетворяющих эти 
потребности. Для широкой клиентуры формируется дифференцированный продуктовый ряд, 
включающий стандартизированные услуги, параметры которых изменяются в ответ на изменения 
рыночных условий и потребностей клиентов. 
При этом розничные банковские сети организуют таким образом, чтобы обеспечить воз-
можность оказания любой из существующих услуг в каждом отделении (торговой площадке или 
терминале) банка. Банковские отделения должны находиться в непосредственной близости к по-
требителю, что предполагает необходимость функционирования их значительного количества и 
формирования сетей, направленных на комплексное обслуживание.  
Инновационные технологии ведения банковского бизнеса и управление им позволяют, во-
первых, предложить более качественное обслуживание клиентов – физических лиц; во-вторых, 
уменьшить риск, связанный с предоставлением розничных банковских услуг; в-третьих, повысить 
результативность работы банка с каждым клиентом и рентабельность розничного направления 
деятельности, в целом [1]. 
Современный розничный бизнес – это, прежде всего, спектр технологий (от организации 
бизнес – процессов в банке до каналов доставки продуктов населению). Учитывая тот факт, что 
любые новые банковские продукты могут быть мгновенно скопированы, и ни один банк не в со-
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стоянии долго удерживать определенную рыночную нишу, управление банковским бизнесом 
должно отличаться оперативностью реакции на изменения конъюнктуры рынка и непрерывным 
поиском новых целевых ориентиров [2].  
Масштабные капиталовложения, которые были осуществлены банками в инфраструктуру 
услуг для населения, могут окупаться и обеспечивать желаемую рентабельность только в условиях 
постоянного роста объема оказываемых услуг. А этого достаточно трудно достигать в условиях 
насыщенности рынка. Единственный способ поддержки спроса на эти услуги – их постоянное 
усовершенствование и приспособление к постоянно меняющимся потребностям потенциальных 
клиентов.  
Не последнее место в этом процессе играет изменение самого качественного состава по-
тенциальных потребителей банковских услуг. Все больше внимания к своим желаниям и потреб-
ностям привлекает молодое (более «продвинутое» и активное) поколение потребителей. Такая ка-
тегория потенциальных клиентов не желает строго придерживаться определенных стандартов сти-
ля жизни, а стремится получать ярко выраженные индивидуализированные услуги (в т. ч. и бан-
ковского содержания) [3].  
Поиск компромисса между повышением качества услуг для частных лиц и сокращением 
объемов затрат на их формирование и предоставление стимулирует банки к проведению более 
четкой и глубокой сегментации клиентов по социальному и имущественному признаку. Некото-
рые банки наблюдают, в определенной мере, парадоксальную ситуацию. Предоставление стан-
дартных услуг частным лицам, в совокупности оказалось убыточным, а в то же время индивиду-
альное обслуживание состоятельных клиентов обеспечило немалые прибыли. Постоянный рост 
расходов на содержание филиалов и оплату труда квалифицированных специалистов в условиях 
конкуренции стало причиной того, что массовые услуги банков, потребители которых наиболее 
зависимы от уровня цен, стали убыточными, а на эксклюзивные услуги цены росли адекватно ро-
сту качества их предоставления и соответствующих затрат, поэтому они оставались прибыльны-
ми.  
Сегодня розничный рынок банковских услуг находится на стадии активного развития, за-
нимает ведущие позиции в общей численности клиентов банков, в объеме банковских депозитов и 
предоставленных банками кредитов. Для обеспечения конкурентных преимуществ на рынке роз-
ничных банковских услуг необходимо активнее разрабатывать и внедрять новые программные 
продукты, что будет способствовать наращиванию кредитного портфеля. Необходимо разработать 
оптимальные условия кредитования для наименее защищенных слоев населения (студентов, пен-
сионеров, инвалидов) с использованием более ослабленных требований к заемщика. Необходимо 
разработать оптимальные условия потребительского, ипотечного кредитования для молодых се-
мей с использованием низких процентных ставок, набор сопутствующих услуг и преимуществ, 
которые обеспечат целевой характер кредита, что будет отличать его от кредитов, предоставлен-
ных на общих условиях.  
Возможности формирования и развития в Республике Беларусь полноценного рынка роз-
ничных банковских услуг для населения зависят от решения ряда проблем макроэкономического 
характера, в частности:  
– преодоления недоверия населения к банковским учреждениям, которое связано с потерей 
значительного количества сбережений в начале 90-х годов;  
– повышения уровня доходов большей части населения, что позволит банкам реализовы-
вать полноценные стратегии с широким разнообразием соответствующих услуг для населения;  
– увеличения вовлеченности иностранного капитала в банковский бизнес, который позво-
лит активно использовать как опыт, так и современные технологии по обслуживанию населения, 
которыми владеют зарубежные банки. 
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В современных условиях диагностика, оценка, анализ, регулирование и прогнозирование 
финансовых рисков определяют успешную работу банка. На сегодняшний день кредитные риски 
для коммерческих банков являются  наиболее важной из всех категорий рисков в банковской дея-
тельности, так как согласно статистическому бюллетеню НБРБ, именно кредиты, формирующие 
кредитный портфель банков РБ, составляют 64% всех активов банка и обеспечивают 67% всех до-
ходов. Они являются самой прибыльной, но в тоже время самой рисковой частью банковских ак-
тивов. Именно поэтому вопросы управления банковским кредитным риском, от своевременного 
решения которых зависит эффективность деятельности каждого конкретного банка и стабильность 
функционирования всей банковской системы страны, в современных условиях приобретают пер-
востепенное значение[3]. 
В ОАО «Белагропромбанк» действует система управления кредитными рисками, созданная 
в соответствии с требованиями законодательства Республики Беларусь и рекомендациями Базель-
ского комитета по банковскому надзору, обеспечивающая своевременное и адекватное выявление 
рисков, качественную и количественную оценку, контроль и мониторинг рисков. В ОАО «Белаг-
ропромбанк» осуществляется индивидуальное и портфельное управление кредитным риском. Мо-
дель кредитного портфеля, во-первых, помогает идентифицировать его уязвимости, включая кон-
центрацию рисков, во-вторых, позволяет рассчитать величину ожидаемых и неожидаемых потерь 
при негативном изменении макроэкономических факторов риска[2].  
Для того чтобы оценить динамику кредитного риска в ОАО «Белагропромбанк», рассмот-
рим изменение следующих показателей: доля просроченной задолженности в кредитном портфеле 
банка и уровень покрытия резервами. Данные о просроченной задолженности и по кредитам, 
предоставленным физическим и юридическим лицам,  приведены в таблице 1: 
 
Таблица 1. – Данные о просроченной задолженности и по кредитам, предоставленным физ. 
и юр. лицам за 2017-2019 годы 
 
Показатели 2017 2018 2019 
Кредиты, выданные юр. лицам, тыс.р 4,787,659 4,862,297 5,564,397 
Просроченные кредиты, тыс. р 62,884 275,850 112,686 
Удельный вес просроченных кредитов, выданных 
юр.лицам , % 
1,31 5,6 2,02 
Кредиты, выданные физ. лицам, тыс.р 393,716 493,535 664,123 
Просроченные кредиты, тыс. р 2,102 3,053 4,575 
Удельный вес просроченных кредитов, выданных 
физ.лицам , % 
0,53 0,61 0,68 
Примечание – Источник: собственная разработка на основании [1] 
 
На основе данных таблицы 1, можно сделать вывод о повышении удельного веса просро-
ченных кредитов, выданных как физическим, так и юридическим лицам. Отклонение данных по-
казателей в сторону увеличения является проявлением риска кредитного портфеля и прямой угро-
зой уменьшения прибылей, капитала банка. Учитывая нормативное значение для данного показа-
теля (0,9–6%), можно отметить, что удельный вес просроченных кредитов, выданных клиентам 
